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El perjil de los nuevos 
ne9ocios en Internet 

Las redes sociales son canales casi excluyentes para que el 
consumidor conozca mas de las marcas; cuales son los desaffos 

que las compras digitales suponen para la logfstica 
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La comodidad de la compra en casa tiene su complejidad logistica 

Andres Asato 
PARA LA NACION 

La prueba es elemental. Vaya un dia 
al ban co, forme filaymire a su alrede­
dor. No vera a ningimjoven mayor de 
21 aiios y menor de 30-40 alrededor. 
0 seran muy pocos. Lo mismo puede 
hacer a cualquier hora de! dia si com­
pra el diario y se queda conversando 
con el canillita. Los adolescentes prac­
ticamente ni se detienen a mirar las 
tap as de los idolos de futbol ni de rock. 
Qui erase o no, la ciudad inteligente es­
ta cada vez mas cerca, y el Internet de 
las Cos as (Io T por su sigla en ingles) es 
una realidad que lleg6 para transfor­
mar la vida diaria de cada ciudadano. 

Las soluciones digital es es ran en el 
hogar, en un hospital, en la oficina y 
en el aula de un colegio. Y sera cues­
ti6n de ti em po para que estas nuevas 
generaciones reemplacen las tedio­
sas reuniones de trabajo por los gru­
pos de trabajo virtuales por chat. 

Segim un estudio de la consultora 
Ipsos, que incluy6 entrevistas con mas 
de 500 argentinos ma yores de 15 afios 
que usan Internet, un 65% de los con­
sumidores conectados en la Argenti­
na utiliza Facebook para informarse 
deproductosymarcas,yun 74%para 
conocer las preferencias de consumo 

de amigos y familiares. En la Argenti­
na hay mas de 29 millones depersonas 
onlineyun 86%en Facebook, una he­
rramienta clave para las operaciones 
de compra que cada vez mas se reali­
zan a traves de telefonos m6viles. 

De la misma encuesta surge que 
el 75% de los argentinos conecta­
dos considera a Internet el princi­
pal medio para informarse so bre 
compras; el 79% lo usa para obtener 
informaci6n sobre productos a tra­
ves de plataformas sociales; el 50% 
comienza investigando el producto 
que le interesa en Internet y termina 
comprando en las tiendas fisicas, y 
el 57% de los consumidores conecta­
dos usa smartphones para investigar 
sus compras. Y de los argentinos que 
usan Facebook para conectarse con 
las marcas, un 72% afirm6 haber des­
cubierto informaci6n sobre marcas 
enesecanal. 

Hay un detalle para tener en cuen­
ta. En el ultimo Encuentro Nacional 
de Logistica Empresaria, organizado 
por Arlog, se debati6 sobre los desa­
fios que trae aparejados el comer­
cio electr6nico para la distribuci6n 
de productos y la satisfacci6n de los 
clientes. Al respecto, Gustavo Rous­
seaux,sociodeErnst& YoungArgen­
tina, y Gustavo Di Capua, director de 

Supply Chain de la consultora, expli­
caron los alcances y las limitaciones 
del boom de la omnicanalidad: para 
adaptarse, sefialaron que los retailers 
esran potenciando sured de sucursa­
les para hacer lo propio con sured de 
distribuci6n, en tan toque los e-tailers 
se apoyan en los operadores logisticos 
y abren puntos de entrega fisicos. 

Ambos especialistas coincidieron 
en que "una de las principales preocu­
paciones es lafalta de rentabilidad de 
muchas iniciativas omnicanal", debi­
do a que "proporcionan al consumi­
dor la promesa de ir de compras sin 
problemas en cualquier lugar y ho­
ra, pero crean unagran complejidad 
para las empresas y esa complejidad 
tiene un costo". 

De hecho, aseguraron que "si bien 
los compradores omnicanal gastan 
mas, no son vistos co mo generadores 
de ganancias". Lo que ocurre es que 
"la supply chain tiene un papel criti­
co en la generaci6n de rentabilidad", 
pero la estrategia tradicional "ya no 
se ajusta a los objetivos de! entorno 
omnicanal"y, por lo tan to, "se requie­
re un cam bio significativo en lugar de 
uno incremental". 

Nota aparte: en 2020 habra 200 
billones de dispositivos conectados 
a Internet.• 
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Expansion de pesos pesados en el pais 

Seminuevos 
norteamericanos 

CGE Trucks importa camiones de alta 
potencia con pocos kil6metros de rodado 

Alejo Gonzalez Prandi 
REDACCI6N EXPOTRADE 

Con la apertura de nuevos 
concesionarios autorizados 
ytalleres,CGETrucksavanza 
paraacompafiarlaevoluci6n 
delsector. 

La firma decidi6 ampliar 
este afio sured, que ya cuen­
ta "con cuatro concesiona­
rios autorizados en Entre 
Rios, Santa Fe, Bahia Blanca 
y la ciudad de Buenos Aires, 
ademas de talleres autoriza­
dos para nuestros motores 
Detroit serie 60, en Barracas 
yen Bahia Blanca", sefial6 su 
gerente comercial, Maximi­
liano Sambra. 

"Para el resto del pais 
-agreg6 el directivo- ten­
dremos mecanicos locales. 
Queremos llegar donde esta 
la necesidad del camionero 
argentino y ser un aliado del 
desarrollo del transporte", 
ampli6 Sam bra. 

Respecto de la comer­
cializaci6n de las unidades 
importadas por la firma, 
Sam bra precis6 que "Xavier 
Trucks nos representa en 
Entre Rios, en la ciudad de 
Villaguay, y tambien en San­
ta Fe; MTV Detroit, en Bahia 
Blanca, y Motor Norte, en la 
Capital Federal". 

El empresario destac6 que 
la sinergia con estas compa­
fiias reportara beneficios pa­
ra el consumidor final "que 
tendralaherramientadetra­
bajoen su localidad, donde le 
brindaremos los servicios de 
mantenimiento y de recam­
bio de equipos". 

Sam bra remarc6 que CGE 
Trucks suscribi6 "un con­
venio muy importante con 
MTV-Detroit, representante 
oficial de Motores Detroit, el 
coraz6n de las unidades que 
comercializamos. Ellos ga­
rantizan los mantenimientos, 
los repuestos y la reparaci6n 
de las unidades", afiadi6. 

Tambien record6 que 
"MTV-Detroit opera en el 

mercado argentino hace 
mas de cincuenta afios con 
una innegable reputaci6n" 
y apunt6 que "el transporte 
de servicio publico (colecti­
vos) , en un gran porcentaje, 
cuenta con motores Detroit 
y ellos son los encargados del 
mantenimiento". 

Sambra confirm6 que 
gracias a este acuerdo MTV­
Detroi t comercializara 
"nuestros camiones en Ba­
hia Blanca" y anunci6 que 
pr6ximamente firmaran 
convenios estrategicos con 
empresas de seguros y del 
sector financiero "para dar­
les mayores soluciones a los 
transportistas". 

Origenes 
El nacimientode lafirmase 

diode la mano del crecimien­
tode MonserratHolding, una 
empresa aduanera con mas 
de 30 afios de experiencia en 
elmercadoque,comopartede 
su expansion, decidi6 crearun 
nuevo brazoquesedenomin6 
CGE,"exclusivoparalaimpor­
taci6n y comercializaci6n de 
camiones norteamericanosy 
maquinaria en general". 

Segun afirm6 el ejecutivo, 
"las unidades de segunda 
mano tienden a ser un re­
curso utilizado por muchas 
empresas y aut6nomos; este 
sector no cuenta con un par­
que amplio de camiones por 
encima de los 450 CV, lo que 
hace que sea mas importan­
te que nun ca poderacceder a 
este ti po de camion es. Desde 
CGE aseguramos camiones 
seminuevosdeorigennortea­
mericano, a mitad de precio 
quevehiculosOkmdesimilar 
potencia", puntualiz6. 

Por ultimo, ratific6 que la 
estrategia CGE "no es ofrecer 
vehiculos usados, sino uni da­
des seminuevas importadas 
directamente desde los Es­
tados Vnidos, con muy poco 
kilometraje, que se encuen­
tran en su primer cuarto de 
vida".• 


